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代表的な新製品普及モデルである Bass Model がアメリカでは長年有効なモデルとされてきた。筆者
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1（出所）2014 年 9 月 ワールド マーケティング サミット ジャパンより
5第 2 章 イノベーション普及過程研究の構成と問題点
第 1 節 イノベーション普及過程研究の学術的アプローチ
第 1 項 イノベーション普及過程論
イノベーション普及過程論について、さまざまな先行研究がなされている。例えば、
イノベーション普及がどのような要因によって説明できるかを研究する内容に関して
だけでも、約 40 年にわたって進化してきている。約 40 年前に Rogers with Shoemaker
(1971)は、「普及とは、イノベーションがある一つの社会システムの成員に広がってい
く過程である。」と説明している。その後 10 年経ち、Robertson,Zielinski and
Ward(1984)は「普及とは、単にある対象が広がっていく過程である」と単純化してい











第 2 項 イノベーション普及研究における統計分析





















































7第 3 章 Bass Model の採用
第 1 節 代表的な普及モデルである Bass Model とは
第 1 項 モデル概要とその構造
1969 年に Bass Model が公開されてから、イノベーションの普及モデルに関する多
くの研究が論文や学術誌ならびに実用本に紹介されている。このように長い間マーケ
ティングにおける普及研究の根底にあるモデルが Bass Model といってよいであろう。








ｔܵ = (݌+ ݍ݉ ௧ܻ) × (݉ − ௧ܻ)
ｔܵ = ݌× (݉ − ௧ܻ) + ݍ× ቆ ௧ܻ− ௧ܻଶ݉ ቇ
このモデルの大きな特徴として、当該期 t の購買者数 St は、当該期 t における未購買
者(m-Yt)と“Innovator”推計値 p 値で比例の関係にあり、その期 t までの累積購買者











の分析には、Takada, Hirokazu; Jain, Dipak. (1991)で紹介されている数式を活用した。


















第 2 節 Bass Model の解釈















表 3-1 のようなものになる。図中の曲線は、Bass Model で推計された p 値（Innovator
coefficient）と q 値（Imitator coefficient）、さらに m 値（総 Imitator 数）で描かれる。
t 期の新規購買者数および t 期までの累積購買者数にて統計的に推計するものである。
p 値は開拓者係数、q 値は移住者係数と解釈でき、p 値は開拓者が未開の地に踏み入れ
る強さを表す係数、q 値は開拓者からの情報をもとに移住者が採用を加速される係数
と解釈できる。さらに m 値は未開の地に移住できる総移住者数と考えることができる。
























者スピリッツを持った人が複数の未開の地に拡散していた場合、Imitator 係数 q 値が
大きい未開の地では、先のイノベーション採用者の様子をみて、そのイノベーション
期待値のリスク回避が高まり、移住効率がよい土地になっていると解釈ができる。















つまり m 値が一定であれば、いかに p 値を高めイノベーションの初動を優位にさせる
図表 3-1: Bass Model の解釈例
（出所）筆者作成
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の説得性を高めたいと思う。Bass Model は 3 つの未知数(p,q,m)を推計する必要がある
ため 4 つ以上の実績値が必要になる。また、Bass Model の特徴は毎期の新規購買者数
が更新されていくことで Bass Model の推計値(p,q,m)の精度が高まっていく。つまり、
ロケットが発射したあとに飛行距離が刻々と明らかになってくると、当初のイノベー





め、経営者が懸念していた外部環境の影響が Bass Model 推計式には考慮済みである
と解釈できる。これによって、経営者が抱く懸念に対して Bass Model の信憑性は高
まるものであると考える。
第 3 節 実データによる Bass Model の活用




Bass Model を通じて、それぞれの変数 p 値と q 値を推計するわけだが、それぞれの
11
変数を算出するにあたっては、各 t 期の購買者数と累積購買者数が必要となる。また















Bass Model 分析に活用したデータ種類は大きく 3 つに分類されることがわかる。
まず 1 つ目は、自社のホームページ上で情報を公開しているイノベーションである。
たとえばライフネット生命は、毎期の新規獲得契約数と総保有契約数を公開している








㎜に乗じて各期の売上高や購買者数を推測した。たとえば、ある t0 期に 10cm ある棒
グラフの高さが 1 億円規模であると分かった場合に、t*期の 20cm の棒グラフの高さ
は 2 億円と推計した。Bass Model に必要な t 期の新規購買者数は、2 つ目のケースと
同様に計算した。








完全 ライフネット生命、アニコム社 なし なし
不完全 IY ネットスーパー あり 購買者数
グラフによる部分公開
（数値なし）








期の購買者数とみなした。たとえば t 期に 1,000 万円を売り上げたイノベーションの
場合は、その主要製品の平均単価が 1,000 円のとき、この t 期の購買者数は 1 万人と













第 4 章 イノベーション事例にみるモデル分析と戦略提言
第 1 節 モデル結果からみるイノベーション分類
前章で説明したように、各イノベーションのデータは完全に統一された形式ではな
い。そのため、Bass Model に適用できるように一部のデータは補正し p,q,m のモデ
ル推計値をえる必要がある。各イノベーションの普及パターンを決定づける開拓者要
因 p×m と移住者要因 q とを 2 軸として、各イノベーションのポディションを考える。




者数 m は大きくバラつくため、平準化するために対数にて計算して ln(p×m)と q 値と
の 2 軸でプロットした。
筆者は、Bass Model 推計値からこの 2 軸をもとに各イノベーションを 4 象限に分類
した。4 象限に分類するにあたり分析対象イノベーションの各推計値 p 値 q 値の平均













































コミで購入されている傾向が強い新機能マットレスの Air Weave が代表的なイノベー
ションである。この象限のイノベーションはピンポイントで殺到することから、ゲリ
ラ豪雨型イノベーションといえよう。















第 2 節 モデル結果からみるイノベーション普及型
続いてこの節では、4 象限に当てはめたイノベーション普及曲線の型について説明
したいと思う。
第 3 章で説明した通り、Bass Model は記述的（descriptive）であり、イノベーショ
ン普及がどのようであるかをモデル化することを目指すものである。そこで筆者は、
各象限の分析にて得られたイノベーション普及曲線を俯瞰し、さらに本研究で活用し

































































第 1 項 アニコム社の事例
日本における犬・猫の飼育頭数は増加傾向で推移しており、2003 年には 15 歳未満
の人口を超えるまでに増加してきた。そのような環境のなか、アニコム社は、戦後初
の独立系損保会社として日本のペット保険市場拡大を牽引してきている。創業は 2000
















































第 2 項 レアジョブ社の事例
レアジョブ社は 2007 年 10 月にオンライン英会話サービスをスタートしたベンチャ




















































































グラフが図表 4-7 である。結果的に下段の 2 象限（同時多発型および風見鶏型イノベ
ーション群）を拡大したグラフということになった。これらのイノベーション群を、
























第 4 項 ライフネット生命の事例












ある。実際にライフネット生命に加入している契約者属性をみると 75％が 20 代・30
代となっている。8





7（出所） 2014 年度「トップマネジメントと経営イノベーション」12 月 13 日講義、早稲田大
学ビジネススクール
8（出所） ライフネット生命 HP より筆者編集。http://ir.lifenet-seimei.co.jp/
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まず図表 4-8 は、モデル予測の分析対象期間を変えることによって、普及曲線が変
化していることを示している。左図は第 8 期（2010 年 3 月）までの実績値を入力デー
タとして Bass Model 推計し普及予測を示している。実績に反して、このモデルが示
す第 9 期（2010 年 4 月）以降の予測曲線は大きな伸びを示さずに普及スピードが鈍化
していくことがわかる。しかし、右図のように全観測期間の実績値を入力データとし
て Bass Model 推計を行うと曲線は大きく跳ね上がり、実績に近似した普及パターン
に変わったことが分かる。
この第 8 期がライフネット生命にとってのターニングポイントであるという仮説を






































任天堂におけるイノベーションは、ゲームボーイ・任天堂 DS・任天堂 Wii をモデ
ル分析対象とした。3 つのイノベーションのターゲット消費者が、ゲームを楽しむ人
ということで合致することから、発射台の高さを表す p×m 値が比較検討できると仮










































初期購買を示す p 値が高まり、p×m 値は最も高い値になったと考察できる。この新
















ンシャル購買者の母数を示す m 値も開拓者率 p 値も低い傾向になっていたと考えられ
る。一方で、基盤として獲得しているユーザー母数にとって、前バージョンからの改
良点が口コミのニュースとなり移住者が影響をうけたと推測され、移住者を示す推計











任天堂 DS はもう 1 年早く発売するか、もしくはゲームボーイをもう 1 年発売タイミ
ングを遅らせてあればトータルの曲線は一つのベルカーブの普及曲線が描けたと考え
られる。また、任天堂 Wii にいたっても後 2 年ほど発売を遅らせることによって 2010
任天堂新規購買者数（万人） iPhone 新規購買者数（百万人）











一方の iPhone の新規購買者数を示した曲線の事例をみると、2007 年の初代発売か
ら 2013 年まで持続的に新規購買者数を獲得し一つの大きなベルカーブの普及曲線を
形成している。なお、Apple は 2014 年の新規購買者数が縮小するタイミングで iPhone










任天堂と iPhone の事例分析により、Bass Model はイノベーション普及タイプ分析だ
けではなく、連続的なイノベーション投入の重要さについて提言できることがわかっ
た。

















10 Takada, Hirokazu; Jain, Dipak 1991.“Cross-National Analysis of Diffusion of Consumer
Durable Goods in Pacific Rim Countries” Journal of Marketing pg.48
11（出典）日経トレンドネット「“いれたてコーヒー大戦争”の勝者は？ コンビニ VS カフェ







推計値 p 値 q 値 m 値
セブンカフェ 0.005332 0.314085 7,391,466,629
図表 4-13 は、将来の普及曲線を予測したグラフとなる。昨今のカウンターコーヒー
のブームをうけて、ますますの販売伸張が期待できることがモデル分析からもわかる。
では、Bass Model が推計した総購買者数 m 値を評価すると、約 74 億杯ということに















定期購入者の普及を Bass Model で
推計していくことが有用であろう。
もしくは、Bass Model が得意とする耐久財として、カウンターコーヒー製造機の新
規設置台数を Bass Model の分析対象としてもよいであろう。今後の普及設置台数を
把握することは、将来の資産管理や投資計画に有用であると考える。
このように、一般消費財の普及を分析・推計するには、その消費者の会員クラブを
構築してその定期購入者数や、製品やサービスを提供する機器数を Bass Model 分析
の代理変数とすることを提言したい。
第 5 章 Bass Model の普及に向けての提言
第 1 節 経営者インタビューの結果
国内大手企業ならびにベンチャー企業に対し、現状のイノベーション普及分析への
取り組みについてヒアリングを実施した。以下にその結果を報告する。















第 2 項 ヒアリング事項
ヒアリングは以下の項目にて実施し、イノベーションの測定において各社の抱える






Bass Model の可能性 Bass Model に対してニーズはあるか？


























































































第 6 章 考察




















































































三つ目の問題は、イノベーションを 4 象限に区分けした推計値 p 値・q 値の基準値
である。各象限の特徴を表すために、基準値には本研究で分析した 24 のイノベーショ
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